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内容概要

　　代航主编的《联合营销塑品牌》是国内第一本有关联合营销的书籍。
它着重介绍和梳理了医药保健品行业的联合营销事例与演进历程，以真实的案例为基础，以案说理，
理由案生，强调原创性和实操性。

　　本书的编撰，汇集了一大批国内医药保健品行业及其相关领域的营销专业人士和研究者，特别是
一些联合营销的实操案例和过程，由当事者娓娓道来，或者对话，或者点评，容易让读者产生身临其
境的感觉。
同时也能读到他们对于联台营销这一最新营销动向相同或不同的思考和做法。

　　国内医药营销策划机构、医药保健品企业和零售药店、市场营销人员以及工商企业、高校和研究
机构的相关人员，都可以通过阅读《联合营销塑品牌》对国内联合营销塑品牌的市场行为，有一个更
为全面的了解。
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章节摘录

版权页：   插图：   实际上却诱使供应商和药店系统整体上只是关注进店顾客，穷尽一切手段对顾客进
行高毛利主推，而忽视了那种始终面向顾客、面向消费者的品牌营销传播，即消费者品牌的建立和完
善。
其恶果已经显现：药店客流减少，交易频次降低，库存积压严重（尤其是现款买断的高毛产品），产
品周转减缓，滞销、退货产品增多，如多元化品类中的日化、药妆等尤为突出。
 是到了该转变的时候了。
而扭转这种局面的有效方法就是联合营销、联合品牌，即有远见的零售药店联合品牌供应商／产品，
或有条件、有策略能在某一区域或某几个区域把产品／供应商做成品牌者，通过共同策划和推动营销
方案活动持续性地塑造双方的品牌形象。
 当前，联合营销的主导性产品品类应集中到品牌药品（OTC品种和双跨品种）、中药材（中药饮片、
贵细药材）、保健品等。
这样的品类设定，一是为了反转或警醒多元化运动对专业药店和大健康店经营过程中非专业性、低流
转性的误导；二是为了能够重新请回品牌药企／药品占据药店终端的主要货架，以恢复药店终端揽客
、聚客的能力和信心。
 当然，我们希望这一次的联合营销、联合品牌，供应商和零售药店都能走得远一些，走出药店，走进
商圈，走进社区，真正做深做透区域市场，塑造范围不同、层次不一的区域品牌形象。
从这个意义上说，最近湖南民生堂连锁药店打造品牌药专卖店、一些药企放弃全终端战略和全国性品
牌营销转向有限终端和强化区域品牌试点、广东某连锁高举联合营销大旗主动向品牌药企伸出橄榄枝
等，都是联合营销、联合品牌活动的示范者，他们的探索必将引起业界的广泛关注。
 如果要对联合营销塑品牌的试点区域做一些探究的话，农村第三终端市场将是非常不错的选择。
以战略营销的眼光看，只有这样的市场才具有较高的增长性，品牌的含金量才会得到更大的释放。
同时，第三终端市场的连锁扩张，比起一、二线城市，将面临更大的机遇和空间，如连锁的布点仍有
很大的回旋余地（房租、人工、政策等都较一、二线城市宽松），品牌供应商如果与已经或准备在该
市场大力扩张的连锁药店合作，不仅可以轻松解决渠道和配送的问题，而且还可以以低成本的方式进
行品牌营销传播。
供应商产品品牌树立了，药店品牌也起来了，联合营销就能在这片肥沃的土地上开花结果。
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编辑推荐

《联合营销塑品牌:医药保健品行业最新营销走向》是国内第一本有关联合营销的书籍。
它着重介绍和梳理了医药保健品行业的联合营销事例与演进历程，以真实的案例为基础，以案说理，
理由案生，强调原创性和实操性。
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名人推荐

如何形成合力和借力共赢，这是品牌生产企业和连锁药店必须思考的问题。
本书实际上提供了提高消费者忠诚度的解决方案，具有非常高的实战价值！
 ——倪磊 江苏艾兰得营养品有限公司市场部经理 联合营销和品牌联合是新医改下药品保健品营销的
又一突破，本书将给我们更多的启迪。
 ——李广军 中国药店采购联盟秘书长 营销为先，这是金百合成功的秘籍。
联合营销则为我们勾画了企业未来的成长之路、品牌塑造之路。
 ——翁斯春 广东金百合联盟理事长 家用医疗器械企业与连锁药店进行品牌联合、联合营销，这一定
会是双方利润增长的一个新突破点。
 ——邹志 深圳好一生电子科技有限公司董事长 联合营销比单独营销更容易产生品牌“势场”和张力
，是一种资源的高效利用和互补，更容易快速塑造品牌。
 ——赖智填 广东中智药业集团有限公司董事长 联合才有希望，营销创造奇迹。
 ——徐郁平 中国医药物资协连锁药店委员会主任
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